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ВВЕДЕНИЕ 
 
В условиях формирования рыночных отношений в стране 
существенно возрастает роль торговли и коммерции. Они становятся 
наиболее устойчивой сферой в развитии рыночных отношений. 
До того, как дойти до потребителя, товар проходит ряд 
технологических процессов, в которых задействовано многое количество 
людей, заинтересованных  в удовлетворении потребностей покупателя. 
Именно от этих людей зависит, в каком состоянии товар попадет на 
прилавки магазинов, в каком виде его увидит покупатель, каково будет 
качество товара.  У покупателя должно возникнуть желание приобрести этот 
товар. Если, пройдя все операции, товар попал в руки потребителя, значит 
те, кто указан выше, знают свою работу, и выполняют ее на «отлично» [20]. 
А как же заинтересовать покупателя? 
Естественно, товар должен быть хорошего качества, и вид у него  
должен быть побуждающий приобрести именно этот товар, и продавец, 
конечно, должен уметь предложить товар должным образом. 
Переход к рыночной экономике, появление большого разнообразия 
организационно-правовых форм предприятий обусловили потребность в 
новых подходах к организации и технологии торговых процессов, к 
широкому развитию частной инициативы и предпринимательства. Все это 
предъявляет новые требования к подготовке специалистов, 
профессиональная деятельность которых осуществляется в сфере товарного 
обращения [16]. 
Рассматриваемая в настоящей курсовой работе тема актуальна. Ее 
целью является анализ организации торгово-технологического процесса на 
примере магазина «Продукты» ИП Печерская Н.И., в том числе анализ 
элементов торгово-технологического процесса. 
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Задачами настоящей курсовой работы является изучение следующих 
вопросов: 
- Раскрытие сущности торгово-технологического процесса в 
магазине; 
- Рассмотрение основных стадий торгово-технологического 
процесса; 
- Изучение методики оценки эффективности торгово-
технологического процесса; 
- Анализ организации и управления торгово-технологического 
процесса на примере магазина «Продукты»; 
- Разработка мероприятий по совершенствованию организации и 
управления торгово-технологического процесса магазина «Продукты». 
Предметом защиты выступают разработанные мероприятия по 
рационализации организации торгово-технологического процесса в магазине 
«Продукты». 
Теоретической основой данной работы являются труды отечественных 
и зарубежных авторов в области коммерции, менеджмента, экономики. В 
процессе работы были изучены следующие авторы:Гуняков Ю.В., Куимов  
В.В.,Бланк И.А., Памбухчиянц  В. И., Осипова Л.В., Синяева И.М. и другие. 
Дипломная работа состоит из введения, трёх глав, заключения, списка 
использованных источников и приложений. Дипломная работа выполнена 
на 88 страницах, проиллюстрирована 9 рисунками и 25 таблицами. Список 
использованных источников включает 39 источников. 
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1 Понятие, сущность торгово-технологического процесса и его роль в 
коммерческой деятельности 
 
1.1 Сущность системы отношений коммерческой деятельности: цели, 
задачи, принципы, функции 
 
Любая деятельность, в том числе и коммерческая, имеет 
определенную направленность и организуется для достижения 
поставленных целей, которые можно назвать целями функционирования. 
Цель коммерческой деятельности – достижение взаимной выгоды (дохода, 
прибыли). Являясь атрибутом рынка, коммерция формируется на его 
принципах, которые служат непременным условием ее развития [16]. 
Гарантией реализации этих целей, является содержание коммерческой 
деятельности. Коммерческая деятельность – состоит а) в формирования 
рынка товаров и услуг; б) обосновании направлений и масштабов развития 
их производства; в) в соответствии с потребностями общества и отдельных 
потребителей; г) доведении товаров до потребителей; д) организации самого 
процесса потребления; ж) коммерческом посредничестве; з) установлении 
договорных связей на рынке товаров и услуг [23]. 
Выделяют три компонента коммерческой деятельности: производство 
продукции; коммерция (торговля); коммерческое посредничество. 
В современных условиях, когда возрастает роль коммерческой 
деятельности, требуется более полное раскрытие ее сущности и содержания. 
Коммерческая деятельность торговых организаций и предприятий 
охватывает вопросы:  
а) изучения спроса населения и рынка сбыта товаров;  
б) выявления, и изучения источников поступления и поставщиков 
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товаров;  
в)организации рациональных хозяйственных связей с поставщиками, 
включая разработку и представление им заявок и заказов на товары; 
г) заключения договоров на поставку товаров;  
д) организации учета и контроля над выполнением поставщиками 
договорных обязательств;  
е) организация технологического процесса в месте продажи;  
ж) работа с покупателями (реклама, продвижение продаж, укрепление 
лояльности;  
з) работа с государственными и муниципальными структурами по 
исполнению законодательства и требований надзорных органов;  
и) работа с местным сообществом по укреплению доверия и изучения 
новых возможностей для своего бизнеса[17]. 
Таким образом, коммерческая работа включает в себя: оперативно-
организационную, маркетинговую, торгово-технологическую, финансово-
экономическую и социальную деятельности, направленные на 
удовлетворение потребностей населения, адаптации к условиям и получения 
на этой основе выгоды. Коммерческая деятельность охватывает торговую 
деятельность и разнообразные виды предпринимательства, связанные со 
сбытом перепродажей товаров и предоставлением услуг, которые 
осуществляются в торговом предприятии, где соответствующим образом 
сорганизуется взаимодействие различных ресурсов (труда, финансов, 
товаров, материальных условий и др.)[10]. 
Коммерческая деятельность осуществляется в конкурентной среде, 
соответствующего законодательства и, как правило, превышением товаров 
над спросом. Коммерческая работа – это стратегически выверенная, но 
динамичная реакция на условия конкурентной среды и конъюнктуры рынка. 
При этом следует понимать, что коммерческая деятельность осуществляется 
в условиях действий экономических и государственных законов, 
воздействия внешней среды, конкурентного окружения[40].  
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Для более полного понимания проблемы проанализируем условия 
работы коммерческого предприятия на Рис 1.  
 
 
 
Рисунок 1 - Условия коммерческой деятельности [15] 
 
Из рисунка видно, что коммерческая деятельность любой организации 
происходит в сложном и взаимозависимом пространстве. Прежде всего, она 
работает  в конкретной внешней среде, в среде взаимодействия и 
конкурентной среде и внутренней среде предприятия. 
Как видно из рисунка 1 коммерческая деятельность предприятия 
зависит от внешней среды и среды взаимодействия и работает в 
конкурентной среде, выполняя воспроизводящийся динамичный цикл во 
внутренней среде по постоянной адаптации к изменениям окружающих 
сред[18]. 
Управление предприятием осуществляется путем адаптационного 
обеспечения (АО) - на основе исполнения законов и предписаний, реакции 
на информацию о рынках и конкурентах, законодательстве и предпочтениях 
покупателей; информационного обеспечения (ИО) на основе сбора 
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информации ее анализа, обеспечения коммуникации внутри подразделений 
предприятия и со внешними средами; набора обучения и организации 
коллективной деятельности рабочей силы (НОРС), формируя и 
организовывая продуктивную деятельность мотивации и стимулирования 
членов коллектива на достижение поставленных целей; формируя 
финансовое обеспечение (ФО) для всего цикла коммерческой деятельности; 
осуществляя закупочную деятельность (ЗД) необходимого ассортимента 
товаров и услуг; обеспечивая наличие и работоспособность материально 
технических обеспечения (МТО) - условий для проведения этой работы и 
формируя активно сбытовую деятельность(ЗД) товаров и услуг, ценностных 
предложений − как комплекса повторяющихся мер в цикле коммерческой 
деятельности [40]. 
На рисунках 1 и 2.видно, что деятельность организации проходит во 
взаимодействии четырех сред – внешней, внутренней, среде взаимодействия 
и конкурентной среде. Такое деление позволяет точнее представить всю 
деятельность и ориентировать управленческие взаимодействия во 
внутренней среде предприятия для достижения поставленных целей. 
Внешняя среда включает в себя политическую систему, 
законодательство страны и региона, международные Конвенции и 
Соглашения (в том числе по отдельным видам продукции), обычаи, 
традиции местности и народа, решения и позиции местного самоуправления, 
предпринимательский климат [31]. 
В большинстве своем все эти направления формируют для 
предприятия возможности для развития бизнеса на основе конкурентного 
подхода, в целях развития территории или страны. Россия приняла 
значительные усилия для формирования на ее территории условий для 
вхождения крупного международного бизнеса и особенно для нормальной 
работы отечественного. Усилия государства и предпринимательского 
сообщества дают результаты и условия для развития бизнеса в России 
постоянно улучшаются и находятся на уровне экономически сильных стран 
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[18]. 
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Рисунок2 – Модель функционального взаимодействия организации[25] 
 
Отдельные территории, учитывая их особенности национального 
состава, традиций, отношений местного сообщества достигли значительных 
результатов (Татарстан, Кировская область, Санкт-Петербург и др.) 
Региональные условия края остаются еще трудными для бизнеса. В городе 
Красноярске постоянно ведется борьба с различными видами бизнеса – 
(павильоны, киоски, стоянки автомобилей, торговля на рынках и др.), что 
характеризует его как город неблагоприятный для бизнеса. Существенные 
аналогичные проблемы имеются в большинстве территорий районов и 
городов края. 
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С позиций конкуренции и получения конкурентоспособных 
преимуществ предприятия при взаимодействии с внешней средой следует 
учитывать возможности протекционизма отдельным предприятиям и лицам 
со стороны чиновников, исполняющих государственные или 
муниципальные функции на всех направлениях внешней среды. Партии и 
предприниматели их поддерживающие избранные в представительные 
органы власти могут оказывать предпочтение своим фирмам в получении 
земельных участков,  владея дополнительной информацией побеждать на 
конкурсах, формировать негативное отношения сообщества к отдельным 
видам бизнеса (пример отторжения завода по производству металла) и др. 
Конкуренция в этой среде ведется в основном незаконными методами, 
коррупционные схемы позволяют отдельным предприятиям получать 
особенно высокие конкурентоспособные преимущества перед другими, что 
является незаконным и должно пресекаться законом [16]. 
Понятие «коммерция» пришло к нам из латинского языка и буквально 
означает «торговля». В настоящее время под торговлей понимается, во-
первых, форма товарного обращения, осуществляемого при посредстве 
денег, во-вторых, самостоятельная отрасль народного хозяйства и, в-
третьих, деятельность, направленная на совершение актов купли-продажи 
товаров и услуг. Термин «коммерция» ближе к третьему понятию торговли 
— деятельности, связанной с осуществлением купли-продажи.  
В современном деловом языке понятие коммерческой деятельности 
используется в нескольких значениях. В широком смысле коммерческая 
деятельность — это любая деятельность, направленная на получение 
прибыли. Такая трактовка приближает понятие коммерческой деятельности 
к понятию предпринимательства (бизнеса) [34]. 
Цель КД предприятия – это предполагаемый социально-
экономический результат материализации её отношений на рынке. Она 
обусловлена объективными причинами. В основном потребностями 
субъектов, которые на рынке выступают в форме экономических интересов 
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и становятся интегрирующим мотивом производственных занятий, 
определяемых условиями бытия. Экономическое обособление вследствие 
многоукладности и товарный характер производства диктуют 
необходимость работать на других с пользой для себя. Поэтому КД 
объективно организуется с целью удовлетворения экономических интересов 
сторон, которые можно интерпре- тировать как максимизирующие ценности 
для её участников в виде получения агрегированного результата: 
намеченной выгоды (эконо- мической полезности). Для продавцов – 
товаропроизводителей и торговых посредников – чаще в форме прибыли как 
способа рыночного развития. Выгода для покупателей заключается в 
приобретении возможности удовлетворить свой экономический спрос. Сама 
природа КД такова, что максимизируются индивидуальные ценности. 
Доходы субъектов предложения отражают также уровень реализации ими 
экономического интереса покупателей: чем больше создаётся добавочной 
ценности для решения их проблем, тем значимее для них становится 
продавец, что и способствует дифференциации его товаров от конкурентов и 
росту их реализации. Когда же экономический интерес одного из субъектов 
становится им, исчезают возможности формирования синергетического 
эффекта. Важен и другой аспект. Если для каждого участника КД «как члена 
общества полезность равна нулю, совокупная полезность для общества в 
целом не может быть отличной от нуля» (К. Виксель). Конфигурации 
целевой функции (рис.3)[33]. 
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Рисунок 3-Целевая функция коммерческой деятельности 
 
Согласование интересов сторон на рынке воздействует на цены, 
издержки обращения и уровень инвестиций, которые являются факторами, 
определяющими величину взаимовыгоды каждого. Здесь активную роль 
играют соотношение спроса и предложения, действия конкурентов и 
субститутов (торговля товарами заменителями). Их совокупность в силу 
своей противоречивости создаёт различные возможности сочетания 
экономических интересов при формировании и реализации целевой 
функции КД.[14] 
Коммерческие функции – это имманентные виды деятельности, 
обусловленные разделением труда в воспроизводственном процессе, 
необходимые для эффективной организации КД. Сердцевиной каждой 
являются нацеленные на взаимовыгоду операции по поводу создания 
специализированных экономических и торгово- технологических 
отношений, связанных с соответствующими рынками.  
Финансовую функцию образуют действия по формированию 
оптимальных отношений предприятия с субъектами финансового рынка, 
информационную – рынка информации, материально-техническую – 
поставщиками средств производства, трудовое обеспечение – носителями 
рабочей силы, закупочную – поставщиками произведённых товаров, 
сбытовую (продажу) – с оптовыми и розничными покупателями.  
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Эти виды деятельности поддаются исследованию и воздействию, 
через них определяются ключевые ресурсы и возможности КД: 
материальные, финансовые, а также интеллектуальные и персонал. Они 
могут быть собственностью предприятия, взяты в пользование или 
получены от ключевых партнёров.  
КД предполагает осуществление типичных операций. Во-первых, 
организацию экономических связей между субъектами, и во-вторых, 
торгово-технологического исполнения согласованных обязательств, 
обеспечивающего при этом физическое доведение товаров по всем звеньям 
в цепочке товародвижения, обеспечивая при этом взаимовыгоду всем 
торгующим участникам. В юридическом (договорном) оформлении они 
образуют хозяйственные связи. 
 Дуализм отношений КД обусловлен, таким образом, двойственным 
характером её функций. Финансовая функция предполагает мобилизацию 
денежных средств за счет внутренних и внешних источников, управление 
использованием капитала и доходов, контроль и ведение расчетов с 
партнёрами. 
Далее определим функции торговых коммерческих фирм (табл. 1.1).  
Таблица 1.1 – Коммерческие функции торговых предприятий 
Условия 
коммерческой 
деятельности 
Функции Стороны функции 
Экономическая Торгово-
технологическая 
Осуществляется 
на денежной 
основе 
Финансовая (ФО) Отношения с финансово-
кредитными учреждениями. 
По кредитному договору, 
Фондовым рынком 
Хранение, 
инкассация 
финансовых 
ресурсов 
Оборудование, 
материалы, 
транспорт нахо-
дятся у других 
предприятий 
Материально-
техническая 
(МТО) 
Отношения  с поставщиками 
материально-технических 
ресурсов по договору доставки 
Транспортиров-
ка, складирова-
ние и хранение 
Осуществляется 
специалистами 
Обеспечение 
рабочей силой 
(ОРС) 
Отношения с носителями 
рабочей силы по трудовому 
контракту / рекрутинговыми 
организациями 
Техника 
безопасности, 
охрана труда  
Организуется 
на основе 
информации 
Информационная 
(ИО) маркетинг 
Отношения с носителями 
информации по договору 
купли – продажи информации 
Сбор, обработка, 
хранение 
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 Отсутствие 
товаров для 
продажи 
Закупка товаров 
(ЗТ) 
Отношения с поставщиками 
товаров по договору поставки 
Транспортирова
ние, складиро-
вание, хранение 
Наличие закуп-
ленных товаров 
Продажа товаров 
(ПТ) 
Отношения с розничными 
покупателями по договору 
купли-продажи (ТТП) 
Подготовка к 
продаже, заме-
щение, выкладка 
Наличие усло-
вий для оказа-
ния услуг 
Продажа услуг 
(ПУ) 
Отношения с розничными 
покупателями 
Техническое 
обслуживание 
товаров, 
транспортировка 
 
Из таблицы видно, что они в своей основе идентичны (экономические 
и торгово-технологические) обязательным действиям в процессе 
коммерческой деятельности предприятий – товаропроизводителей. 
Получает существенное развитие функция закупа товаров. 
Совокупность рассмотренных функций составляет содержание 
коммерческой деятельности предприятия, которое обеспечивает их 
функционирование на рынке (рис. 1.2) [16]. 
 
 
Рисунок 4- Функциональная модель коммерческой деятельности 
 
Материально-техническая связана с приобретением основных фондов, 
необходимых для КД.Найм рабочей силы по своей роли является ключевым, 
поскольку именно уровень квалификации сотрудников обусловливает 
эффективность всех других функций и в целом КД. Информационное 
обеспечение нацелено на вооружение специалистов необходимыми 
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сведениями для принятия правильных решений по её организации. Закуп 
товаров связан с установлением хозяйственных связей с поставщиками, 
приобретением у них товаров. Продажа (сбыт) товаров означает разработку 
сбытовой программы, составление графиков и осуществление поставок, 
установление связей с покупателями, эквивалентную передачу им товаров. 
Совокупность функций КД составляет её содержание. Единство функций. 
Важно постоянно развивать их взаимосвязи, согласованность действий. При 
этом технологические операции функций (по хранению, складированию, 
доставке и др.) при- званы не только обеспечивать точность выполнения 
обязательств в цепочке товародвижения, но и повышать в ней ценность 
товаров. Эти операции нельзя интерпретировать как самодостаточные. Даже 
самые современные из них не гарантируют постоянный успех субъектов на 
рынке, если не будут сформированы эффективные экономические 
отношения, которые образуют границы применения технологий. КД как 
совокупность обязательных товарообменных функциональных видов 
деятельности, в которой посредством сочетания экономических и 
материально-технических операций организуют-ся взаимовыгодные 
производственные отношения, обеспечивает их целостность и 
синергетический эффект. Реализация этих функций на научных принципах 
организации КД предполагает формирование ясного понимания их 
содержания и взаимосвязей, способов интегрирования в систему 
организационных процессов, механизмов, обеспечивающих, с одной 
стороны, взаимодействие между структурными подразделениями 
предприятия и партнёрами по рынку, координирующими свои действия по 
использованию ресурсов в пределах согласованного контракта купли-
продажи, с другой[14]. 
 
1.2 Содержание торгово-технологического процесса и его роль в 
коммерческой деятельности 
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Торгово-технологический процесс в магазине представляет собой 
комплекс взаимосвязанных торговых (коммерческих) и технологических 
операций и является завершающей стадией всего торгово-технологического 
процесса товародвижения. На этой стадии к осуществлению торгово-
технологического процесса товародвижения подключаются розничные 
покупатели, которые, в зависимости от применяемых методов продажи 
товаров, могут играть в нем весьма активную роль [12]. 
В таблице 1.2 приведем основные определения торгово-
технологического процесса разных авторов. 
Таблица 1.2 – Основные определения торгово-технологического процесса 
разных авторов 
Автор Определение 
Л.П. Дашков Торгово-технологический процесс в магазине - комплекс 
взаимосвязанных торговых (коммерческих) и технологических 
операций и является завершающей стадией всего торгово-
технологического процесса товародвижения 
Таким образом, торгово-технологический процесс в торговле в 
широком понимании представляет собой совокупность торговых и 
технологических процессов, последовательно взаимосвязанных, целью 
В.К, 
Памбухчиянц 
Торговые и технологические процессы в магазинах — это 
совокупность последовательных взаимосвязанных операций, целью 
которых является доведение товаров в широком ассортименте и 
надлежащем качестве до потребителей с наименьшими затратами 
труда и времени при высоком уровне торгового обслуживания. 
Л.А. Брагина Торгово-технологический процесс – последовательность операций, 
обеспечивающая процесс купли – продажи товаров и 
товародвижения 
М.А. Горин Торгово-технологический процесс в розничной торговле 
представляет собой комплекс взаимосвязанных торговых / 
коммерческих и технологических операций и является завершающей 
стадией всего торгово-технологического процесса товародвижения 
ГОСТ Р 51303-99 
Торговля. 
Термины и 
определения 
Торгово-технологический процесс - последовательность операций, 
обеспечивающая процесс купли-продажи товаров и товародвижения. 
Окончание 
таблицы 1.2ГОСТ 
Р 51303-99 
Торговля. 
Термины и 
определения 
Операция торгово-технологического процесса - отдельная 
законченная однородная часть торгово-технологического процесса. 
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которых является доведение товаров в широком ассортименте и 
надлежащего качества до потребителей с наименьшими затратами труда и 
времени. 
Структура торгово-технологического процесса, последовательность 
выполнения различных операций зависят от степени хозяйственной 
самостоятельности торгового предприятия, применяемого метода продажи 
товаров, типа, размера магазина и других факторов [14]. 
Большую роль в торгово-технологическом процессе играют 
коммерческие операции. Их своевременность и качество выполнения 
влияют на широту и глубину ассортимента предлагаемых товаров, 
бесперебойность торговли ими и в целом на качество обслуживания 
покупателей. К числу таких операций относят изучение спроса покупателей, 
составление заявок на завоз товаров, формирование оптимального 
ассортимента, организацию рекламы и информации. 
Таким образом, торгово-технологический процесс в магазине можно 
разделить на три основные части: 
 операции с товарами до предложения их покупателям;  
 операции непосредственного обслуживания покупателей;  
 дополнительные операции по обслуживанию покупателей [14]. 
На качество торгового обслуживания существенное влияние 
оказывают операции с товарами до предложения их покупателям. К ним 
относят: 
 разгрузку транспортных средств;  
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          Поступление товаров 
 
Загрузка транспорта                 Разгрузка транспортных средств 
 
Перемещение в зону отгрузки                 Доставка товаров в зону приемки 
 
Перемещение товаров      Приемка товаров по количеству и 
 в зону хранения        качеству 
 
Освобождение        Доставка  в зону хранения 
от  упаковки (тары, тары-                 товаров  в зону подготовки к продаже 
оборудования и т.д.) из-под         в торговый зал 
товаров 
 
 
    
 Выкладка товаров    Установка контейнеров  Выкладка товаров  Учет и контроль 
 на торгово-техноло-    с товарами в линию   на рабочем  товарно-мате-  
 гическомоборудовании   торгово-технологического месте продавца  риальныхценнос-  
       оборудования       тей и денежных 
              средств 
     
 
        Отборка товаров покупателями 
         
        Доставка товаров в узел расчета 
         
                             Расчет за отборные товары 
        Оказание покупателям    дополнительных услуг 
Рисунок 1.3 – Торгово-технологический процесс продажи товаров в магазине 
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 доставку товаров в зону приемки;  
 приемку товаров по количеству и качеству;  
 доставку товаров в зону хранения, подготовки к продаже 
или непосредственно в торговый зал (в зависимости от степени 
готовности их к продаже);  
 хранение товаров; подготовку товаров к продаже;  
 перемещение товаров в торговый зал; выкладку товаров на 
торговом оборудовании [9]. 
 Для того, чтобы обеспечить высокий уровень обслуживания 
покупателей, в магазине должен постоянно изучаться спрос, который служит 
основанием для составления заявок на завоз товаров. Работники магазина 
обязаны обеспечить квалифицированную приемку поступивших товаров. В 
магазине должны быть созданы все условия для рационального хранения 
товаров и подготовки их к продаже. Существенно облегчается процесс 
непосредственного обслуживания покупателей, если товары надлежащим 
образом подготовлены к продаже, рационально подобран их ассортимент и 
они правильно размещены в торговом зале. Особенно большое значение 
имеют операции с товарами до предложения их покупателям в магазинах 
самообслуживания [14]. 
Наиболее ответственную часть торгово-технологического процесса в 
магазине составляют операции непосредственного обслуживания 
покупателей, к которым относятся: 
 встреча покупателя; 
 предложение товаров; 
 отбор товаров покупателями; 
 расчет за отобранные товары; 
 оказание покупателям дополнительных услуг. 
В магазине должны быть созданы все условия для беспрепятственного 
ознакомления покупателя с предлагаемым ассортиментом товаров, для 
удобной отборки им товаров и т. д. [6]. 
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Третья часть торгово-технологического процесса включает 
разнообразие услуг, связанных с приобретением товаров (прием 
предварительных заказов, комплектование подарочных наборов, раскрой 
тканей и т. д.). 
Торгово-технологический процесс в магазине должен строиться на 
основе следующих основных принципов: 
 обеспечение комплексного подхода к его построению; 
 создание максимальных удобств для покупателей; 
 достижение наиболее рационального использования помещений 
и торгово-технологического оборудования магазина; 
 создание для работников магазина благоприятных условий труда 
и отдыха, обеспечивающих высокую культуру и производительность труда; 
 обеспечение необходимой экономической эффективности работы 
магазина [19]. 
Таким образом, организация торгово-технологического процесса на 
торговом предприятии должна способствовать наиболее эффективному 
доведению товара в широком ассортименте надлежащего качества до 
покупателя с наименьшими затратами труда и времени при высоком уровне 
торгового обслуживания [10]. 
 
1.3 Современные тенденции в организации ТТП на предприятиях 
розничной торговли 
 
Торгово-технологический процесс в магазине состоит из периодически 
повторяемых операций, в чем проявляется его цикличность. В то же время 
торгово-технологический процесс может происходить с различной 
динамичностью и интенсивностью (в течение дня изменяется интенсивность 
покупательских и товарных потоков, расчетных и других операций). Кроме 
того, отдельные его операции могут протекать с отклонениями от заданных 
величин, что придает всему торгово-технологическому процессу в магазине 
  22 
вероятностный характер. Все это происходит под влиянием различных 
факторов [7]. 
Для того чтобы обеспечить рациональное осуществление торгово-
технологического процесса в магазине, необходима хорошо продуманная 
система управления всеми его операциями. Это позволит более эффективно 
использовать помещения магазина, торгово-технологическое оборудование, 
рабочую силу и в конечном итоге создать условия для обеспечения высокого 
качества обслуживания покупателей. 
Предметами управления в магазине являются товарные запасы, 
ассортимент товаров, товарные и покупательские потоки, трудовой процесс и 
качество обслуживания покупателей [20]. 
Управление товарными запасами.В магазине должны быть созданы 
условия, обеспечивающие бесперебойную торговлю при минимальных 
объемах товарных запасов, а также для предотвращения товарных потерь в 
процессе хранения, внутримагазинного перемещения и продажи товаров. Это 
достигается путем повседневного управления товарными запасами. Оно 
должно быть нацелено прежде всего на предупреждение отклонения товарных 
запасов от определенных для магазина необходимых их размеров. Не-
обходимые размеры товарных запасов для магазинов устанавливаются с 
учетом объема дневной реализации товаров, оптимальных размеров разовой 
поставки и других факторов. Работники магазинов следят за соответствием 
фактических запасов товаров установленным необходимым размерам и 
принимают меры по их регулированию [24]. 
В случае снижения объема запасов выявляют его причины и принимают 
меры по ускорению завоза товаров в магазин или активизации продажи 
заменяющих товаров. 
Если фактические запасы товаров в магазине превысили необходимые 
размеры, то работники магазина должны в первую очередь установить 
причины возникшего превышения, из которых наиболее вероятными могут 
быть: 
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- снижение покупательского спроса под влиянием изменения моды, 
роста цен, появления новых, более совершенных товаров и т. д.; 
- просчеты работников магазина при определении потребностей в 
товарах; 
- низкое качество поставляемых товаров; 
- несоблюдение сроков завоза товаров в магазин. 
После выявления причин завышения фактических запасов товаров 
следует принять меры по ускорению реализации этих товаров, а также 
ограничить их завоз в магазин. Ускорить реализацию товаров можно путем 
более активного их рекламирования или организации ярмарок-распродаж в 
других населенных пунктах. Излишки завезенных товаров могут быть также 
возвращены на склад оптовой базы. 
Поскольку на розничных торговых предприятиях сконцентрирована 
основная часть товаров, то от уровня управления ими в магазине в 
значительной степени зависит товароснабжение населения. Поэтому в 
каждом магазине должен осуществляться постоянный контроль за состоянием 
товарных запасов, предусматривающий не только наблюдение за 
соответствием их установленным размерам, но и повседневный контроль за 
условиями хранения товаров [15]. 
Управление ассортиментом товаров.Оно предусматривает 
систематический контроль за соблюдением в магазине обязательного 
ассортиментного перечня товаров, своевременное внесение предложений по 
его изменению. В его задачи входит обеспечение достаточной полноты 
ассортимента в пределах товарных групп, его устойчивости и комплексности 
предложения. Управление ассортиментом товаров тесно связано с 
управлением товарными запасами [19]. 
Для регулирования и контроля ассортимента товаров в магазине 
применяют следующие методы: 
• разработку технологических карт размещения ассортимента товаров 
в торговом зале; 
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• определение соответствия фактического ассортимента товаров 
установленному обязательному ассортиментному перечню и выявление 
причин отклонений; 
• разработку и принятие решений, направленных на 
совершенствование ассортимента товаров. 
Управление товарными потоками. Его цель состоит в том, чтобы 
обеспечить высокую производительность труда работников магазина и 
сократить затраты времени на пополнение товарных запасов в торговом зале. 
Оно должно основываться на соблюдении следующих п р и н ц и п о в :  
- достижение максимальной прямоточностивнутримагазинного 
перемещения товаров; 
- обеспечение минимального объема грузооборота; 
- недопущение пересечения товарных и покупательских 
потоков; 
- применение средств механизации на основе пакетирования 
грузов и широкое использование тары-оборудования. 
Управление товарными потоками осуществляется на основе 
специальных технологических карт. При их разработке учитывают 
расположение помещений (зон) магазина и их взаимосвязь, размещение 
товаров в торговом зале, их оборачиваемость, обратные потоки тары и 
упаковки из торгового зала до мест их хранения, направления покупа-
тельских потоков [39]. 
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Рисунок 6 – Модель торгово-технологического  процесса с функциями 
коммерческой деятельности 
 
Управление покупательскими потоками занимает центральное место в 
общей системе управления торгово-технологическим процессом в магазине. 
От него во многом зависят комфортные условия, создаваемые для покупате-
лей в магазине, скорость обслуживания покупателей и пропускная 
способность магазина. Оно предусматривает равномерное распределение 
покупателей в торговом зале и создание условий для их свободного 
перемещения, выбора и оплаты товаров [32]. 
Управление потоками покупателей предполагает анализ их 
интенсивности по часам и дням работы магазина, расстановку персонала 
магазина с учетом их интенсивности, четкую внутримагазинную 
информацию, обеспечение размещения товаров в торговом зале с учетом 
равномерного распределения покупательских потоков и т. д. В регулировании 
потоков покупателей существенную роль играют контрольно-кассовые узлы 
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магазина, которые должны иметь достаточную пропускную способность, что 
обеспечивается рациональным выбором типа контрольно-кассовыхмашин, 
правильным определением потребности в них, квалификацией контролеров-
кассиров и т. д.[21]. 
Управление процессом обслуживания покупателей. Оно находится в 
тесной взаимосвязи с совершенствованием всего торгово-технологического 
процесса в магазине, организации труда торговых работников, с соблюдением 
ими правил продажи товаров и требований культуры торговли. Поэтому 
следует систематически изучать мнение покупателей об используемых в 
магазине методах продажи товаров, ассортименте реализуемых товаров, 
дополнительных услугах, оказываемых покупателям, и т. д. На основе этого 
принимают дополнительные меры по улучшению торгового обслуживания 
населения [3]. 
 
1.4 Подходы к оценке эффективности торгово-технологического 
процесса 
 
Об эффективности торгово-технологического процесса можно судить 
по следующим направлениям: 
- по поставке, приемке и хранению: 
Расчет необходимого количества подъемно-транспортного 
оборудования для оснащения торговым оборудованием магазина приведем в 
качестве примера оценки эффективности использования оборудования [26]. 
Q=грузооборот тонн.. 
м1,m2, mЗ 
M=Q*m- Величина max суточного грузооборота 
P=Q*m*kl*k2 
Где kl- коэффициент неравномерности поступления товаров 
к2- коэффициент сезонности поступления товаров 
Общая масса груза, поступающая максимально в сутки 
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Робщ=Р*Рт 
Рт-масса тары 
Pl-(Q+0.25Q)*ml*kl *k2 
P2=(Q+0.25Q)*m2*kl»k2 
P3=(CH-0.25Q)*m3*kl*k2 
Груз №1 подвозят в торговое предприятие на машине с 
грузоподъемностью 1,5т ql=l ,5 тонн 
Время опускания и подъема борта разгрузки груза, загрузки порожней 
тары и оформления документов займет время t=30 мин. 
N1 -количество мест погрузки 
N=(Pl*tl)/(ql*i) 
Груз№2 и №3 подвозят на машине с фактической грузоподъемностью   
2т, q2=2 
n23=(P2*P3)*t21/(q2*i) 
Таким образом, по формуле мы получили, количество подъемно-
транспортного оборудования 
- по экономическим показателям: 
«Прибыль отражает результаты торговой и финансово-хозяйственной 
деятельности предприятий торговли и общественного питания и выступает 
одним из важнейших показателей эффективности их работы. 
Показатель прибыли является синтетическим и определяется объемом 
и структурой товарооборота, уровнем реализованных торговых надбавок и 
издержек обращения, эффективностью использования основных и оборотных 
средств. 
Прибыль, служащая обобщающим показателем результата деятель-
ности торгового предприятия, обеспечивает создание материальной 
заинтересованности работников в улучшении результатов деятельности их 
предприятий, т.к. прибыль выступает источником образования фондов пред-
приятия и ее размер определяет направление средств на материальное 
поощрение работников [27]. 
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Окончательная же оценка эффективности функционирования 
розничной организации дается по показателю «чистая прибыль». Чистая 
прибыль - это прибыль, которая остается в распоряжении предприятия и 
направляется предприятием самостоятельно на формирование фондов и 
прочие цели. Данная прибыль используется предприятием самостоятельно и 
направляется на дальнейшее развитие предпринимательской деятельности. 
Никакие органы, в том числе государство, не имеют права вмешиваться в 
процесс использования чистой прибыли предприятия.  
Рентабельность деятельности торгового предприятия 
В самом общем виде рентабельность характеризует отношение 
полученного результата к затратам, которые вызвали этот результат.[5] 
В экономической, теории применяется несколько определений 
категории рентабельности: 
1) прибыльность; 
2) отношение полезного результата торговой деятельности в виде 
прибыли к стоимости совокупных затрат на ее получение; 
3) сопоставление результатов хозяйственной деятельности с затратами 
или ресурсами, исчисленными в стоимостной форме; 
4)    интегральный    показатель,    обобщающий    другие    показатели 
эффективности. 
Данный показатель рентабельности позволяет более точно судить о 
финансовом результате деятельности торгового предприятия и имеет 
долгосрочный характер, поскольку определяет решение инвестора о 
вложении средств в капитал.[11] 
Для увеличения эффективности функционирования всех предприятий 
розничной торговли необходимо возродить деятельность предприятий 
определенных видов и типов, которые выполняли бы функции ведущего 
звена, способствовали бы внедрению новых форм организации торговли и 
современных технологических процессов. 
- про продаже: 
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Качество обслуживания покупателей зависит от работы торгово-
оперативного персонала в зале товарных образцов. Пришедший покупатель 
должен встретить приветливое отношение со стороны торгового персонала. 
При этом благоприятное впечатление оставляют опрятный внешний вид 
работника, порядок и чистота в зале. Посетители получают 
квалифицированные консультации, им предлагаются новейшие материалы и 
делается рассказ об их исключительных свойствах. При помощи с продавца 
покупатель выбирает необходимый ему товар. При проведении данного 
анализа необходимо применение такого метода как анкетирование 
анкетирования , что позволит говорит о высокой или низкой культуре 
обслуживания [20]. 
Определить  уровень   качества  торгового   обслуживания   в   фирме, 
можно используя следующие показатели: 
• Общие затраты времени на совершение одной покупки:  
К общих затрат= Т1/Т2 
Где, Т1- оптимальное время на совершение покупки, Т2- фактическое 
время на совершение покупки 
 Среди   показателей  культуры  обслуживания  можно  выделить 
коэффициент мнения покупателей 
К=     М1/Н,   
где  Ml-  покупатели  давшие  положительные  оценки обслуживанию в 
розничной предприятии; Н- количество опрашиваемых покупателей всего 
Коэффициент дополнительного обслуживания: 
К д.о.=У1/Ун,  
где У1- количество предоставляемых услуг фактически 
У   н-   возможное  количество   предоставляемых  услуг   ,   Значение 
оптимальное данного показателя = 1 
Коэффициент устойчивости ассортимента. 
  30 
Этот показатель применяется для определения культуры 
обслуживания, потому что если не будет необходимого товара обозначенного 
в товарном перечне покупательский спрос остается неудовлетворенным. 
Коэффициент качества торгового обслуживания: 
При расчете соответствующего коэффициента используются все 
вышерассмотренные показатели: 
К к.о.= [(К устойчивости ассортимента * Значимость 1)+(К 
дополнительного обслуживания * Значимость 2)+(К общих 
затрат*3начимость 3)+(К мнения покупателей*Значимость 4)] / 2; 
Данный показатель должен стремится к 1, что будет свидетельствовать 
об эффективной системе обслуживания покупателей, а так же и о розничной 
торговли. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 
 
В современном деловом языке понятие коммерческой деятельности 
используется в нескольких значениях. В широком смысле коммерческая 
деятельность — это любая деятельность, направленная на получение 
прибыли. Такая трактовка приближает понятие коммерческой деятельности к 
понятию предпринимательства (бизнеса).  
Место коммерческого предприятия в системе общественного 
воспроизводства обусловливают следующие его функции: финансовая, ма-
териально-техническая, информационная, покупка рабочей силы, продажа 
(сбыт) товаров и услуг. Сердцевиной каждой функции являются 
товарообменные отношения. Финансовая связана с взаимоотношениями 
данного предприятия с субъектами рынка капитала, материально-
техническая- рынка средств производства, наем рабочей силы - рынка труда, 
информационная - рынка информации, продажа товаров и предоставление 
дополнительных услуг - с рынком покупателей. В этом ракурсе отношения 
коммерческой деятельности предприятия, таким образом, составляет покупка 
факторов производства, в том числе информации, и продажа готовой 
продукции и соответствующих услуг [14]. 
Торгово-технологический процесс в торговле в широком понимании 
представляет собой совокупность торговых и технологических процессов, 
последовательно взаимосвязанных, целью которых является доведение 
товаров в широком ассортименте и надлежащего качества до потребителей с 
наименьшими затратами труда и времени. 
Объектом исследования в работе является ИП Печерская Н.И. магазин 
«Продукты», занимающийся розничной реализацией продовольственных 
товаров, расположенный по адресу город Красноярск, ул. Тотмина, д. 4 «г». 
Организационно-правовая форма анализируемого предприятия – 
индивидуальный предприниматель без образования юридического лица. 
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Магазин «Продукты» 2 раза в день принимают поставки от 
поставщиков при помощи их средств доставки. Загруженная товаром машина 
приезжает  в магазин к участку разгрузки (непосредственно к складу) в 14:00. 
Производится ручная разгрузка машины. 
Таким образом, при приемке по качеству продовольственных товаров в 
магазине «Продукты» за исследуемое время была исследована и проверена 
средняя выборка товаров в объеме  10% поступивших продовольственных 
товаров, сумма которых с каждым разом варьируется в зависимости от 
количества и цены поступившего товара. 
В магазине «Продукты» при размещении товара на хранение 
предусматривается возможность быстрого нахождения товара, удобного 
отбора для подачи в торговый зал, учитывается длительность его хранения. 
За каждым товаром с учетом вида закрепляется постоянное место. Товары 
хранятся в привозной таре в упакованном или распакованном виде.  
В 2014 году уровень товарных запасов увеличился с 1,19% до 3,95%, 
что характеризует деятельность магазина «Продукты»ос негативной 
стороны, поскольку происходит затаривание склада предприятия. Темпы 
роста среднего размера товарных запасов в 4 раза превышают темпы роста 
товарооборота, что также характеризует работу предприятия отрицательно. 
Анализ динамики поставщиков показал, что в 2014 г. произошло 
увеличение поставщиков на 3 фирмы, а именно увеличилось число 
поставщиков-посредников на 2 фирмы, а число поставщиков - 
производителей на одну фирму. 
Самообслуживание в магазине «Продукты» эффективно с точки зрения 
общих затрат на совершение покупок, коэффициент культуры обслуживания 
здесь является высоким (0,90), при этом необходимо совершенствовать 
дополнительные услуги и повышать коэффициент завершенности покупок в 
магазине.  
Согласно приведенного выше анализа торгово-технологического 
процесса, осуществляемого в исследуемом магазине,дляповышения 
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эффективности и совершенствования его в магазине  можно 
порекомендовать: 
1. Приобрести дополнительное низкотемпературное холодильное 
оборудование для отдельной выкладки свежемороженой рыбной продукции, 
а также замены устаревшего холодильного оборудования. 
Стоимость дополнительного низкотемпературного холодильного 
оборудования составит 157 тыс. руб. Отдельная выкладка свежемороженой 
рыбной продукции позволит увеличить товарооборот на 5% (или на 11266,8 
тыс. руб. в год).  
2. Приобрести специализированные витрины для кондитерских 
изделий. Товар, занимающий в товарообороте примерно 10 %, требует 
особой выкладки с привлечением специального торгового оборудования, 
позволяющей привлечь покупателей и повысить продажу данной продукции 
3. При заключении договоров на поставку продовольственных товаров 
обратить внимание на условия транспортировки и установить 
ответственность поставщиков за нарушение целостности упаковки 
продовольственных товаров при доставке автотранспортом силами 
поставщика. 
4. Ускорить приемку товара на складе, используя считывание штрих-
кодов с помощью переносных сканеров. 
5. Установить в магазине стол для покупательского уголка и 
организовать место отдыха на входе в магазин. В качестве места отдыха 
установить рядом с входом в магазин небольшой диван. 
6. Разработать систему оплаты труда продавцам, включающей 
премирование за снижение затрат времени покупателей на ожидание 
обслуживания и повышения коэффициента завершенности покупок, а также 
систему оплаты труда товароведу, одним из критериев которой будет 
являться значение коэффициента устойчивости ассортимента. 
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